Dog. Dr. Ozden Gr Ali, kisa vadeli Griin satis

tahmini igin gelistirdigi yeni yéntemin promos-
yon zamanlarinda bile iyi tahmin Ureterek stok
devir oranini ikiye katladigini ifade ediyor.
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o¢ Universitesi operasyon yénetimi ve pa-

zarlama gruplarinin el ele vererek diizenle-
digi Perakende Calistayi, 7-8 Ocak tarihlerin-
de Rumeli Feneri Kampisi'nde gerceklestiril-
di. Kog Universitesinden Zeynep Aksin Kara-
esmen ve Evrim Didem Giineg’in operasyon
yonetimi alaninda diizenli olarak gercekles-
tirdigi seminerler, Baris Tan'in perakende ko-
nusunda odaklanilmasi ve konuya pazarla-
ma dahil, degisik acilardan bakan bir¢ok aka-
demisyenin katilimi 6nerisiyle bu yil farkl bir
nitelik kazandi. Skander Esseghaier'in da eki-
be katilmasi, perakende yonetimindeki konu-
larin pazarlamayla ortlisen yanlarinin dikka-
te alinmasi, disiplinlerarasi bir projenin orta-
ya ¢ikmasini sagladi. Degisik Universitelerden
ve sektorden temsilcilerin yani sira cok sayida
yuksek lisans ve doktora 6grencisinin katildi-
g1 calistayda, herkesin aklinda yeni bir bakis
acisinin filizlenmesini saglayacak konular se-
cilmisti. Biz de glincelligini koruyan sorunla-
ra iliskin 6zglin projelerin tanitildigi ve lizeri-
ne renkli tartismalarin yapildigi sunumlardan
bazi 6rnekleri sayfalarimiza tasidik.

Perakende sektorii
MERCEK ALTINDA

Kog Universitesinde diizenlenen Pera-
kende Calistay1'ndan 6zgiin projeler ve
sektorden ilging 6rnekler...

Promosyon donemlerinde ve yeni iiriinler
icin dogru satis 6ngoriisii

Promosyon donemlerinde 6zellikle yeni
Urtnler icin satis adedinin tahmini ve bu tah-
minler isiginda siparis ve stok yonetimi pera-
kendeciligin en 6nemli konulari arasinda yer
aliyor. Bu iki unsur, hem mdsterilerin tim ih-
tiyaclarina cevap verilmesi hem de kar oran-
larinin korunabilmesi icin belirleyici bir rol
oynuyor. Calistayin konusmacilarindan biri
Ko¢ Universitesi'nden Ozden Giir Ali, gelis-
tirdigi yeni yontemin pazarlama literatiirii-
nln promosyonun satisa etkileri konusunda-
ki genel bulgularini ve veri madenciligindeki
yeni yontemleri kullanarak bu soruna ¢6ziim
Uretmeyi amacladigini ifade ediyor. Ayrica,
ortaya ¢ikan modelin yorumlanabilir olmasi-
nin da perakendeciye kategori ve magaza sa-
tig dinamikleri hakkinda degerli bilgiler ver-
digini ve promosyonlarin planlanmasi agisin-
dan da buyutk 6nem tasidigini belirtiyor. Gur
Ali'nin “Driver Moderator Method for Reta-

il Sales Forecasting and Insight Generation in
the Presence of Promotions” isimli projesin-



de perakendecinin elindeki POS verileri kulla-
nilarak yeni bir Grline iliskin satis tahminleri,
ve ayni kategorideki trlinlerin birbirlerine et-
kisi, hem pozitif hem negatif olarak goriilebi-
liyor. Calismada Driver Moderator Method'in
Turkiye'nin lider siipermarket zincirinden ve
ABD'nin en biyiik FMCG veri tedarikgilerin-
den IRI'dan saglanan verilerle denendigini
belirten Dog Dr. Ozden Giir Ali, “Envanter sis-
temi simiilasyonumuzda stok devir oranini
mevcut yontemlere gore ikiye katladik. Boy-
lece hem tuttugunuz envanteri dustiriyoruz
hem de satislar artirlyoruz. Bu sayede karlili-
ga 6nemli bir katkida bulunabiliyoruz” diyor.
Metodun uygulamaya gecirilmesi icin de go-
rismelerin stirdiigun ifade ediyor.

Deneyden uygulamaya

Tekstil perakendeciligi, Griinlerin sezonluk
olarak musterilere sunulmasi ve stoklarin ti-
ketilmesi icin sezon sonunda indirimler yapil-
masi diizenine gore isliyor. Klasik tekstil pe-
rakendecilerinden farkli bir uygulamasi olan
Zara ise, tek bir sezon yerine iki haftalik se-
zonlarla Grdnlerini yeniliyor. Ancak stoklari-
nin tiiketimi icin yine de sezon sonu indirim-

Calistayin konusmacilari

Dog. Dr. Zeynep Aksin Karaesmen ve Yrd. Dog.
Evrim Didem Gines, Perakende Calistayi'nin
uluslararasi boyutta ve disiplinlerarasi bir
yaklagimla gergeklestirildigini ifade ediyorlar.

lerine benzer dénemlere giriyor. Bu durum-
da fiyatlandirma ve hangi triin gruplarina ne
kadar indirim yapilacagi konusunda yasan-
masi muhtemel sorunlar glindeme geliyor.
London Bussiness School'dan Jeremi Galli-
en, grup olarak yaptiklari bir projeyle bu so-
runa odaklanan bir fiyat optimizasyon mode-
li sunmus. Proje fiyatlarin optimize edilerek
Urdnlerin bitirilmesini ve karligin korunma-
sint amacliyor. Belcika ve irlanda pazarinda
denenen model, klasik yontemin uygulandigi
diger ulkelerle karsilastirildiginda toplam ge-
tiriyi %6 oraninda artirmis. Artik Zara tim al-
kelerde indirim fiyatlari optimizasyonu karar-
larricin bu modeli kullaniyor.

Hangi Giriin daha kaliteli?

Tlketici psikolojisi ve davraniglari Gzerine
odaklanan, katihmcilar arasinda tartisma or-
tamini canlandiran bir ¢calismaya gdére Uriin-
lerin raftaki pozisyonu ¢ok nemli. New York
Universitesi'nden Priya Raghubir’in bulgulari-
na gore tiketiciler, Gst raftaki ve sag taraftaki
Urtinlerin daha pahali oldugunu dastniyor.
Bu pahalilik da kalitenin gdstergesi olarak al-
gilaniyor. Popiler trilinlerin ise orta bolim-
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lerde bulunduguna inaniliyor. Bu calisma du-

rumun gercekten bdyle oldugunu kanitlaya-
masa da tiketicilerin distincelerinin, labora-
tuvar deneylerine benzer uygulamalarla sap-
tanmasina dayaniyor.

internet perakendeciliginde radikal fikirler
internet perakendeciligi sunumlari da gec-
misi cok eskilere dayanmayan bu mecra-

nin kendisi kadar radikal fikirleri iceriyordu.
Wharton'dan David Bell'in aktardigi bir ¢a-
lisma internet ortamindan aligveris yapildigi
durumlarda bile yeni driinlerin birbirine ya-
kin yerlerden alindigini ortaya koyuyor. Bunu
bir bebek bezi firmasinin verileri tizerinden
go6zlemleyen proje bu durumun nedenleri
arastiriyor.

Internet perakende ortamina odaklanan di-
ger bir calisma da Duke Universitesi'nden
Gurhan Kok tarafindan sunuldu. Buna gore
Urtinler musterinin begenisine sunulurken o
Urlinlerin stok durumu da gozetilerek fark ya-
ratiliyor. Misterinin ge¢misteki alisverislerin-
den hareketle, satin alacagi distinllen en-
vanterdeki Grtnlerin kullanilabilecegi 6ne si-
ruliyor. Gelecek misterinin begenilerini g6z
ontinde bulundurarak o anki musterilere bir
takim Urlinleri gostermeme ya da daha di-
stik sirada gdsterme ihtimalleri (izerinde du-
ruluyor. Klasik bir problemi o trrtinlerin en-
vanter durumunu da g6z 6niinde bulundura-
rak ¢c6zmeye calisan bu yontem pazarlamaile
operasyonun kesistigi disiplinlerarasi bir nok-
tay1 gosteriyor.
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